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DO ZERO AO PRIMEIRO GLIENTE

O guia pra

tico para iniciar na gestao de trafego e conquistar negocios

locais



1. Capitulo 1: O Mapa do Gestor de Trafego Local: Escolhendo Seu Primeiro

Nicho
2. Capitulo 2: Raio-X Digital: Como Identificar Negdcios que Precisam de Vocé
3. Capitulo 3: A Lista de Ouro: Montando Sua Maquina de Prospeccao

4. Capitulo 4: O Primeiro Contato: Como Abordar Sem Parecer Chato ou

Inconveniente

5. Capitulo 5: Do Papel a Acdo: Seu Plano Semanal para Conquistar o Primeiro

Cliente



CAPITULO 1: 0 MAPA DO GESTOR DE TRAFEGO LOCAL:
ESCOLHENDO SEU PRIMEIRO NICHO

O gestor de trafego para negdcios locais ndo vende cligues — vende previsibilidade de
clientes. Sua funcao é conectar um dentista, uma barbearia ou uma clinica de estética as
pessoas que moram a 5 km de disténcia e estdo prontas para agendar. Enquanto o e-
commerce briga por margem e escala nacional, o negdcio local precisa de uma coisa

simples: telefone tocando com marcacoes reais.

Vocé nao precisa de cases anteriores para comecar. O empresario local ndo te contrata
pelo seu portfélio — te contrata porque esta cansado de depender de indicacdo e quer
um canal previsivel. Quando vocé domina os fundamentos de uma campanha de Meta
Ads para raio de abrangéncia, oferta e segmentacdo geografica, vocé ja tem mais
ferramenta na mao do que 90% dos concorrentes que vendem "pacote de redes sociais".
Um exemplo real: uma aluna minha fechou com uma clinica de fisioterapia sem nunca ter
rodado um centavo de anuncio antes. A abordagem? Mostrou que o dono estava pagando
RS 2.000/més em panfletos sem mensurar nada e propds um teste de RS 300 em Meta

Ads com rastreamento de agendamentos. Fechou na primeira reuniao.

O erro de quase todo iniciante é tentar atender "qualquer negdcio". Vocé vira generalista,
nao consegue falar a lingua do cliente, e cada nova prospeccao parece comecar do zero.
Escolher um nicho — dentistas, por exemplo — te permite repetir o processo, acumular

repertorio rapidamente e falar com autoridade ja na segunda conversa.

O que realmente faz um gestor de trafego local

Seu trabalho se resume a trés etapas:

e Estrutura: configurar a campanha, os publicos, a segmentacao por raio e o evento

de conversao (ligacao, mensagem ou formulario).



e Otimizacao: analisar o que esta gerando agendamentos reais, cortar o que drena
orcamento e escalar o que funciona.

e Relatdrio: traduzir os nimeros em uma linguagem que o dono do negdcio

entende — "gastamos RS 500 e geramos 12 agendamentos, custo de RS 41 por
cliente".

Nada disso exige experiéncia prévia. Exige método. E o método se constrdi escolhendo
um foco.

Por que vocé nao precisa de experiéncia prévia
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O empresario local tem uma dor concreta: ndo sabe de onde vém seus clientes. Ele ndo
quer ver um deck de slides com cases de empresas que ele nunca ouviu falar. Quer
alguém que entenda o bairro dele, o tipo de cliente que ele busca e que consiga

transformar RS 300 de orcamento em telefone tocando.
Se vocé sabe:

e Criar uma campanha de mensagens no Meta Ads
e Segmentar por raio de abrangéncia e interesses

e Acompanhar o custo por resultado e otimizar

..vocé ja tem o minimo para oferecer valor real. O resto é repertdrio de nicho — e é

exatamente isso que vocé vai definir agora.

Exercicio: Selecionando e validando seu primeiro nicho de

atuacao

Ao terminar este exercicio, vocé terd seu nicho definido em uma frase e trés critérios de

decisao que justificam a escolha.

a Liste 5 nichos locais — pense em tipos de negdcio que existem na sua cidade e que
dependem de clientes recorrentes ou agendamentos (ex.: dentistas, barbearias,

clinicas de estética, petshops, academias). Escreva os 5 sem filtrar.

e Aplique 3 critérios de filtro — para cada nicho listado, dé nota de 0 a 10 em: (1)
ticket médio alto o suficiente para justificar investimento em anuncios, (2)
dependéncia de agendamento ou consulta prévia, (3) proximidade geografica —

vocé consegue visitar o empresario pessoalmente. Some as trés notas.

e Escolha o vencedor — circule o nicho com a maior pontuacao total. Escreva uma
frase declarando seu foco no formato: "Vou atender [nicho] na regido de [sua cidade/

bairro]."



Lista de 5 nichos locais

Notas dos 3 critérios para o nicho escolhido (ticket, agendamento, proximidade) — ex.: 8 + 9 +
10 =27

Frase de foco: "Vou atender [nicho] na regido de [cidade/bairro]."

Exemplo preenchido: Vou atender clinicas de fisioterapia na regido de Belenzinho, Sao

Paulo.

Antes de avancar, garanta que o nicho escolhido tem pelo menos 7 pontos em cada
critério. Se algum critério ficou abaixo de 7, o nicho pode nao ser rentavel o

suficiente para sustentar seu servico — volte e escolha outro.

[ 5 nichos listados sem filtro
] 3 critérios aplicados com notas de O a 10
[ ] Nicho vencedor circulado

[ ] Frase de foco escrita no formato exigido



Reflexdo: O dono de um negdcio desse nicho, o que ele reclama para a esposa ao final
do dia? Qual € a primeira pergunta que ele faria se vocé ligasse agora oferecendo mais

clientes? E por que ele desconfiaria de vocé?



CAPITULO 2: RRIO-X DIGITAL: COMO IDENTIFICAR NEGGCIOS
QUE PRECISAM DE VOCE

Um diagndstico digital € o ato de mapear a presenca online de uma empresa para
encontrar onde ela esta perdendo dinheiro. Vender trafego pago sem antes encontrar o
problema real € como receitar remédio sem ver o paciente. Hoje, a maioria dos negdcios
locais tem perfil no Instagram e um site, mas poucos sabem transformar isso em clientes.
O seu trabalho nao é vender cliques, é fechar vazamentos de vendas. O diagndstico é a

sua prova de autoridade antes mesmo de fechar o cliente.

Para identificar esses gargalos usando apenas ferramentas gratuitas, observe trés pontos:
Google Meu Negdcio, site e redes sociais. Pesquise a empresa no Google e veja se as
informacdes de contato estdo corretas e se ha avaliacbes sem resposta. Se uma clinica de
estética tem 2.000 seguidores, mas o ultimo post foi ha um més e ninguém responde as
mensagens da DM, ela estd perdendo pacientes para a concorrente que investe RS 20 por
dia em anuncios locais. O sinal visivel de que o dinheiro esta vazando € a inatividade, a

falta de atualizacdo ou a auséncia de um caminho claro para a venda.

Imagine que vocé analisou uma pizzaria da sua regido. Ela tem um cardapio 6timo, mas o
site ndo carrega no celular e ndo ha botdo para pedir no WhatsApp. O gargalo ¢ a
dificuldade de fechar o pedido. Ao apontar isso e mostrar como um anuncio de trafego
pago direto para o WhatsApp resolve o problema, vocé deixa de ser um "vendedor de
anuncios" e passa a ser um consultor que traz solucdes praticas. O empresario precisa
enxergar que vocé ndo quer apenas o dinheiro dele, vocé quer resolver a dor de

crescimento dele.



Exercicio: Criando seu primeiro relatdrio de diagndstico de

oportunidades

Ao terminar este exercicio, vocé tera o seu primeiro relatério de diagndstico escrito, pronto

para ser usado como argumento na sua abordagem ao empresario.

o Escolha o alvo — Selecione 1 negdcio local da sua regido (pode ser o que vocé

mapeou no capitulo anterior). Escreva o nome e o nicho de atuacao.



a Use a lupa gratuita — Abra o Google e o Instagram da empresa. Verifique a data do
ultimo post, se ha link no bio e se 0 Google Meu Negdcio tem fotos e avaliacoes

respondidas. Anote mentalmente o que estiver desatualizado.

e Encontre o gargalo — Com base na sua verificacdo, identifique o maior erro visivel
que esta custando dinheiro (ex: perfil abandonado, site lento, sem link de contato).

Escreva 1 frase descrevendo o problema.

0 Proponha a cura — Escreva 1 frase explicando como uma estratégia de trafego

pago resolve exatamente esse problema.

Exemplo preenchido: "Pizzaria Bella Italia: O site nao abre no celular e nao tem botao de
WhatsApp. Solucdo: Anuncio no Facebook direto para o WhatsApp com oferta de pizza

grande, eliminando a friccao do site."

Nome e nicho do negdcio

O gargalo visivel (frase)

A solucdo com trafego pago (frase)

] Nome do negdcio local definido
[l Gargalo identificado com base em evidéncias reais

[] Solucao de trafego pago conectada diretamente ao problema
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Reflexdo: Por que o dono desse negdcio se importaria com esse gargalo especifico?
Quanto dinheiro ele perde por més por ignorar isso? Como a sua solucdo com

anuncios coloca dinheiro no bolso dele imediatamente?
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CAPITULO 3: A LISTA DE OURO: MONTANDO SUR MAQUINA DE
PROSPECGAO

A Lista de Ouro: Montando Sua Maquina de Prospeccao

Sua maquina de prospeccado € uma lista viva de potenciais clientes — ndo um caderninho
de anotacbes soltas, mas uma planilha estruturada onde cada linha representa uma
oportunidade real de negdcio. Sem ela, vocé depende da memdria e do acaso. Com ela,
vocé transforma prospeccao em rotina: todo dia sabe exatamente quem contatar, por qual

canal e qual o proximo passo de cada lead.

Por que isso importa agora? Porque a diferenca entre quem fecha o primeiro cliente em
duas semanas e quem leva trés meses raramente esta na habilidade técnica — esta na
quantidade e qualidade de abordagens feitas. Quem prospecta 20 negdcios por semana

tem vinte chances de ouvir "sim". Quem prospecta 3 tem trés.

Exemplo aplicado: imagine uma aluna que montou uma lista de 40 clinicas de estética
num raio de 5 km. Na primeira semana, abordou 8 pelo Instagram. Trés responderam.
Uma fechou RS 600 de trdfego mensal. A lista ndo garantiu o cliente — mas deu o

volume necessario para que o cliente aparecesse.

Exercicio: Preenchendo suas primeiras 20 vagas na lista de

prospeccao

Ao terminar este exercicio, vocé tera uma planilha com 20 negdcios locais organizados
por nome, canal de contato, status e préximo passo — prontos para abordagem a partir

do préximo capitulo.

Antes de preencher, defina seus critérios de selecdo. Negdcios locais ideais para gestdo

de trafego pago costumam compartilhar trés caracteristicas:
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tém ticket médio que justifica investimento em anuncios, dependem de clientes na
cidade/regido e ja investem em alguma forma de divulgacao (Instagram ativo, Google Meu

Negdcio, panfletos).

Onde encontra-los:

nn

e Google Maps: busque por categorias ("clinica estética", "advogado", "dentista")

na sua cidade e filtre por avaliacoes entre 3,5 e 4,7 — negdcios com nota perfeita

raramente sentem dor; os que estdo entre médio e bom tém espaco para crescer.

e Instagram e Facebook: pesquise hashtags locais (#[suacidade] + nicho) e

observe quem anuncia patrocinados na sua regiao.
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e Ruas comerciais: ande pelos corredores do seu bairro. Negdcios com fachada

cuidada mas Instagram fraco sao ouro.

a Defina seu nicho prioritario — escolha 1 categoria de negdcio para comecar (ex.:

clinicas de estética, restaurantes, imobiliarias). Escreva abaixo.

e Busque 20 negdcios — use Google Maps e Instagram para listar 20 empresas do
nicho escolhido na sua regiao. Anote nome, telefone/Instagram e uma observacao

sobre o que chamou sua atencao.

e Atribua um status inicial — marque cada um como "A abordar", "Em contato" ou

"Follow-up" conforme ja tenha tido algum contato prévio.

o Defina o proximo passo — para cada linha, escreva 1 acdo concreta (ex.: "enviar DM

segunda-feira", "ligar na quinta a tarde").

Nicho escolhido (1 categoria)

Negdcio 1 — Nome / Canal / Observacao

Negdcio 2 — Nome / Canal / Observacao
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Negodcio 3 — Nome / Canal / Observacao

Continua a lista até o negdcio 20 — use uma planilha (Google Sheets ou papel) para os outros

17, seguindo o mesmo formato acima

A lista de prospeccdo ndo é um caderninho de anotagoes soltas — é uma planilha viva

onde cada linha é uma oportunidade com nome, canal, status e proximo passo.

[l Nicho definido e escrito acima
[] 20 negdcios listados com nome e canal de contato
[] Cada negdcio tem um status atribuido

[] Cada negdcio tem 1 préximo passo concreto definido

Reflexao: Dos 20 negdcios que voceé listou, quais 5 vocé abordaria primeiro se
tivesse apenas uma semana? O que esses 5 tém em comum que os coloca no topo?
Se vocé ndo consegue imaginar o que diria ao dono de um deles ao entrar em
contato, esse negdcio esta pronto para a lista ou vocé precisa entender melhor o

nicho antes?
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CAPITULO 4: 0 PRIMEIRO CONTATO: COMO ABORDAR SEM
PRREGER CHATO OU INGONVENIENTE

O dono de um negdcio local ndo tem tempo para ouvir jargdoes de marketing. Ele lida com
funcionarios, estoque, impostos e clientes insatisfeitos o dia todo. O que ele realmente
quer ouvir é como vocé pode resolver um problema especifico que tira o sono dele —
como a cadeira vazia na sala de espera do dentista ou a pizza que ndo sai na sexta-feira a
noite. Abordar sem ser inconveniente significa chegar com uma observacao real, ndo com

um pitch de vendas decorado.

Importa agora porque a primeira mensagem define se vocé é visto como um custo ou
como um parceiro. Se vocé copia e cola o mesmo texto para 50 empresas, o dono percebe
e ignora. Uma abordagem consultiva e personalizada, mesmo de um iniciante, gera

curiosidade e respeito imediato.

Exemplo aplicado: em vez de "Faco trafego pago, quer aumentar suas vendas?", vocé diz:
"Oi, Dr. Silva. Notei que sua clinica tem ¢timas avaliacdes no Google, mas o anuncio de
clareamento nao aparece quando pesquiso 'dentista em [Bairro]'. Posso te mostrar como

corrigir isso em 2 minutos?". Vocé foca na solucdo, ndo na ferramenta.

Estruturas de Abordagem Fria

Cada canal exige um ajuste fino. No WhatsApp, a informalidade é bem-vinda, mas o texto
nao pode parecer spam. No Instagram, o contato deve parecer organico, como um cliente
dando uma sugestdo. No contato presencial, a postura e a brevidade sdo tudo, ja que o

dono esta em movimento.
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Exercicio: Escrevendo e testando seus primeiros scripts de

abordagem

Ao terminar, vocé tera 3 roteiros de abordagem definidos (um para WhatsApp, um para

Instagram e um para contato presencial), prontos para serem usados na lista de empresas

que vocé levantou no capitulo anterior.

Escolha a dor da empresa — Use a lista de empresas do capitulo anterior. Escolha
3 negdcios e identifigue uma dor visivel (ex: "perco vendas porque demoro a

responder no Direct"). Anote a dor para cada um.

Escreva a abertura (Gatilho + Dor) — Crie a primeira frase para cada canal. Nao
venda ainda, apenas mostre que entende o negdcio. Exemplo preenchido: "Ola
[Nome], vi que sua pizzaria tem étimas avaliacoes, mas o Instagram ndao mostra o

cardapio de forma rapida."

Adicione a Chamada para Acao (CTA) — Peca algo de baixo atrito, ndo a venda
imediata. Exemplo preenchido: "Vocé teria 5 minutos amanha para eu te mostrar

uma ideia rapida sobre isso?"

Leia em voz alta — Leia seus 3 scripts em voz alta. Se travar a lingua ou parecer

robotico, reescreva. A linguagem precisa ser como vocé fala no dia a dia.

Script de WhatsApp (Dor + CTA)

Script de Instagram Direct (Dor + CTA)
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Script Presencial (Dor + CTA)

[ ] Tenho 3 scripts escritos, um para cada canal (WhatsApp, Instagram, Presencial).

] Os scripts ndo mencionam "trafego pago" ou "Facebook Ads" na primeira frase.

[ ] A chamada para acao (CTA) de cada script pede apenas alguns minutos de

atencao, ndo o fechamento de contrato.

[] Li todos em voz alta e soam como uma conversa natural.

Reflexdo: O que acontece se o dono do negdcio disser que ndo tem tempo agora?
Como vocé pode transformar um "ndo" inicial em um "me mostre depois"? Seu script

soa como uma pessoa real falando ou como um robd de vendas?
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CAPITULO 5: DO PAPEL A AGAO: SEU PLANO SEMANAL PARA
CONQUISTAR O PRIMEIRO GLIENTE

Vocé ja tem a municdo. Nos capitulos anteriores, vocé escolheu seu nicho, mapeou o
diagnodstico do negdcio e estruturou sua abordagem. Mas ter a ferramenta na mao nao
constrdi a casa; o que constrdi é o habito de usar a ferramenta todos os dias. O salto de
estudante de trafego para gestor de trafego acontece no exato momento em que vocé

coloca um cronograma na parede € 0 cumpre, mesmo com medo.

A principal armadilha dos iniciantes é esperar a confianca chegar para agir. A confianca
nunca vem antes da acao; ela é o subproduto da repeticdo. Em vez de tentar prospectar
"quando der tempo", vocé precisa de um bloco de tempo fixo. A clinica odontoldgica que
vocé quer como cliente ndo sabe que vocé existe, e o Instagram dela n3o vai parar de
rodar anuncios ruins sé porque vocé estudou funis de vendas. A Unica variavel que vocé

controla é quantas mensagens vai enviar hoje.

Pense no cabeleireiro que decide abrir as portas da sala dele. Ele ndo espera ter uma lista
cheia de clientes para ligar o letreiro; ele liga o letreiro, fica no salao e atende quem
chega. Sua prospeccdo funciona igual: vocé abre as portas da sua rotina diariamente e

atende o mercado.

Integrando nicho, diagndstico e abordagem

Transformar o conhecimento em rotina significa dar um destino especifico para cada hora
do seu dia. Vocé nao vai apenas prospectar. Vocé vai aplicar o diagndstico na terca-feira
usando a abordagem do capitulo anterior para falar com o nicho que escolheu no capitulo
1. A integracao tira a indecisdo do caminho. Se vocé ja sabe que as 9h da manha vai
procurar 5 lojas de roupas infantis no Google Maps, nao precisa pensar no que fazer

quando o alarme tocar. A clareza mata a procrastinacao.
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A consisténcia vence a ansiedade dos primeiros contatos. Quando vocé tem um plano de
7 dias, cada "n3do" que vocé recebe deixa de ser um fracasso pessoal e passa a ser apenas
uma meétrica. Seu trabalho na primeira semana ndo é fechar contrato, é testar sua
abordagem e coletar respostas. Encare os sete dias como um experimento de laboratdrio:
vocé esta testando hipdteses, ndo implorando por aprovacdo. Se o dono da pizzaria disser
que nao precisa, anote o motivo, ajuste o angulo da sua mensagem e mande para a

proxima hamburgueria.
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Exercicio: Definindo seu cronograma de acao inegociavel

Ao terminar, vocé tera seu cronograma de 7 dias blogueado e pronto para ser executado

amanha.

o Defina seu bloco de tempo — Escolha 1 hora fixa do dia para a prospeccao. Escreva
o horario exato, como 09h00 as 10h00.

a Estabeleca a meta diaria — Dé um numero concreto de negdcios que vocé vai

pesquisar e abordar por dia. Escreva 1 frase declarando a meta.

e Escolha o canal principal — Escreva 1 frase dizendo se a abordagem sera via

WhatsApp, direct do Instagram ou presencial.

0 Defina a recompensa — Escreva 1 pequeno prémio para si mesmo caso cumpra a

meta nos 7 dias, como assistir a um filme sem culpa.

Meu bloco de tempo diario fixo para prospeccao

Minha meta diaria de contatos e abordagens

Meu canal de abordagem principal

Minha recompensa ao cumprir os 7 dias de acao
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Agora que vocé tem o plano no papel, o resto é execucdo. O alarme vai tocar e a vontade
de adiar vai surgir. E aqui que vocé separa o estudante do gestor. O estudante espera

sentir vontade; o gestor executa o calendario.

[l Horario diario de 1 hora definido e bloqueado na agenda do celular
[] Meta didria de contatos estabelecida com niimero exato
[ ] Canal de abordagem escolhido e roteiro em maos

[ ] Recompensa semanal definida

Reflexao: Qual sera sua desculpa mais provavel para ndo cumprir essa hora
amanha? Como vocé vai contornar essa desculpa hoje, antes que ela aconteca? O

gue significa para vocé falhar em conseguir um "sim" nesta primeira semana?
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